1. Die Ich-Position

Was halte ich von den strittigen Fragen?

Wenn es nur nach mir ginge: Wo liegen meine Interessen und Bedurfnisse?
Was stort mich?

2. Die Du-Position

Wie mag mein Gegentber den Konflikt sehen?

Welche Ansichten hat er oder sie zu den strittigen Punkten?
Wo liegen ihre Interessen und Bediirfnisse?

Was kdnnte ihn stéren?

3. Die Meta-Position

Wie sieht der Konflikt von auf3en betrachtet aus?

Welche Interessenlagen und Bediirfnisse stehen sich hier gegenliber?
Welche Losungen kdnnten fiir beide Seiten tragfahig sein?

Diese Sichtweisen durchzuspielen hilft,

— die eigene Position verstandlich und angemessen auszudriicken und zu
vertreten,

— die Interessen und Bedirfnisse des Gegenlibers ernst zu nehmen und nicht
abzuwerten,

— den Konflikt aus einer GUbergeordneten Position heraus zu betrachten und
einen gerechten Interessenausgleich zu finden.
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